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• Verhandlungsvorbereitung: Fakten - Ziele - Argumente 

• Posit ives Denken: Wie ich mich stimmungsmäßig auf die Verhandlung vorbereite  

• Individuel le Gesprächsführung: Wie ich mich auf die Person des Gesprächspartners ei nstelle 

• Kontaktphase: Aufbau einer positiven Verhandlungsatmosphäre  

• Überzeugungsphase: Entwicklung eines auf Konvergenz gerichteten Ergebnisses  

• Argumentat ionstechniken: Wie ich meine Interessen vertrete und Einwänden begegne  

• Interessenausgleich: Wie ich mich an Inte ressen und nicht an Posit ionen orientiere  

• Krit ik: Wie ich negative Sachverhalte anspreche  

• Konfliktmanagement: Wie ich Spannungen erfolgreich abbaue  

• Abschlussphase: Übereinkunft der Verhandlungspartner  

 

 

Die Führungskräfte und Mitarbeiter/innen de r Verwaltung füh-

ren für ihre Verwaltung eine Vielzahl von Verhandlungen mit 

externen Institutionen und Personen, die oft von erhebl icher 

finanzieller und inhaltl icher Tragweite sind. Der Erfolg solcher 

Verhandlungen mit Lieferanten und Vertragspartnern hängt 

nicht allein von der Stärke der eigenen Sachposition ab, so n-

dern entscheidend auch vom Verhandlungsgeschick der betei-

l igten Repräsentanten. Die Klärung der eigenen Sachpos ition 

und der Verhandlungsziele, die Orientierung an Interessen 

und nicht nur an Positionen, das eigene Argumentationsge-

schick und die persönliche Überzeugungsstärke, die Fähigkeit  

zur konstruktiven Konfliktlösung sind dabei wesen tl iche Fak-

toren, die über den Ausgang der Verhandlung en tscheiden. 

 

ist es, Vorgehensweisen und Gesprächstechniken zu vermitteln, die eine zielorientierte und erfolgreiche Ve r-

handlungsführung mit externen Verhandlungspartnern möglich machen. 
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